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1. TIPO DE DOCUMENTO: Trabajo de grado para optar por el título de Administrador de 
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emprendimiento, opción. 
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7. DESCRIPCIÓN DEL TRABAJO: El objetivo principal de este modelo de negocio es la 
creación de una farmacia de mediano y bajo costo, en el municipio de Honda, Tolima . 
Todo lo anterior basado en los estudios e investigaciones del sector farmacéutico, marco 
jurídico, marco tributario. También se presentan aspectos como el plan de producción y 
procesos, plan de mercadeo, políticas de talento humano y el plan financiero.  
8. LÍNEA DE INVESTIGACIÓN: de facultad de administración de empresas: Gestión y 
Control de las organizaciones  
9. METODOLOGÍA: Es de carácter empírico-analítico con un enfoque metodológico con 
base en el estudio, diseño y análisis.  
10. CONCLUSIONES: Teniendo en cuenta las características del objeto social del negocio el 
cual tiene a su favor el mercado meta y la ubicación, ésta resulta una idea administrativa 
y financieramente viable. Partiendo no solo de la proyección en la generación de 
ingresos, sino también en la generación de empleo que tendría un  impacto significativo 
en las familias del municipio de Honda-Tolima. Entre tanto, el llevar a cabo decisiones de 
este tipo (crear una farmacia) exigen un contexto laboral y organizacional adecuado.   
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INTRODUCCIÓN  
Se dio inició a este trabajo, con la formulación de un problema, donde se describe, porqué se 
eligió el tema, detalles del problema inicial como también se realiza la elección de la línea de 
investigación en la cual esta cimentada la combinación de todos los procesos que intervienen de 
forma directa o indirecta con la gestión empresarial. Seguido se buscó la justificación para crear 
un modelo de negocio, junto con la  fundamentación jurídica y tributaria qu e nos permita darle 
una fuerte  base de sostenimiento legal. Teniendo en cuenta lo anterior se continuó con la 
presentación del modelo de negocio seguido de los procesos dentro de los cuales está inmerso el 
funcionamiento constante de la farmacia. Pero no se puede tener una idea de negocio sin realizar 
un análisis del entorno y de la competencia para así poder realizar una planeación estratégica que 
nos permita llegar a una propuesta de valor y que nos produzca buenos resultados de 
sostenibilidad económica y ambiental, reflejados en el plan financiero (cifras exactas), con la 
ayuda de una política de talento humano.   
El modelo de negocio consiste en crear una farmacia que comercialice medicamentos con la 
finalidad de satisfacer los servicios farmacéuticos de  una comunidad en todas las edades. Ésta 
contará con diferentes servicios para la comunidad com o servicio de inyectología, toma de 
signos vitales, toma de glucometría, retiro de puntos, entre otros servicios los cuales son 
necesarios atender dentro del municipio de Honda-Tolima y cuales son el punto diferenciador. 
Ésta farmacia contará con un despliegue de marketing belong the line el cual involucra 
directamente el mercado con la experiencia de adquirir los productos dentro de ésta. Inicialmente 
ésta contará con una sola sede ubicada en la parte norte del municipio de honda.  
FARMAECONÓMICA como modelo de negocio, desde el momento de su creación poseerá 
todos sus procesos de compras, abastecimiento y ventas totalmente definidos. Estos mismos 
harán una afectación contable y básicamente todas las áreas que interactuarán constantemente. 
Después de contar con una serie ítems como estudios de mercados, análisis del entorno, análisis 
de la competencia plan de manejo ambiental, estudio financiero entre otros se identifica que 
FARMACENÓMICA es un proyecto de empresa viable y rentable que apoya la industria 
farmacéutica y es amigable con su entorno y medio ambiente.  
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1 FORMULACIÓN  
1.1 Tema 
El siguiente modelo de negocio se realiza para la creación de una farmacia de mediano y bajo 
costo, en el municipio de Honda, Tolima la  cual pretende enfocarse en los primeros 5 años de su 
apertura, especialmente en satisfacer las diferentes necesidades que viene presentando la 
población de este municipio en cuanto a la prestación de este servicio, y de esta forma dirigirla  a 
personas de todos los estratos, empero, se ubicará en un barrio de clase social media llamado 
Barrio Bogotá, del municipio de Honda el cual es estrato tres (3).   
1.2 Título 
MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACIÓN DE UNA FARMACIA EN EL MUNICIPIO 
DE HONDA TOLIMA.  
1.3 Línea de investigación 
Para la realización del siguiente trabajo se toma en cuenta la línea de investigación de Gestión y 
Control de las organizaciones, porque la creación de un plan de negocios esta cimentado en la 
combinación de todos los procesos que intervienen de forma directa o indirecta con la gestión 
empresarial. Por lo anterior, esta  línea de investigación reconoce que este plan de negocios no se 
puede limitar a su protagonismo como único, sino que también involucra n a los diferentes grupos 
de interés que se relacionan directamente con las actividades del proyecto y que impactan en los 
resultados de sus actividades. La finalidad del mismo se encuentra impresa en su desarrollo ya 
que al encaminar el proyecto hacia el éxito, podremos determinar qué tan viable y eficiente es en 
su campo de desempeño dentro de la sociedad.  
1.4 Problema 
1.5 Descripción del Problema 
En el m unicipio de Honda – Tolima, la tasa de desempleo para el año 2014 fue de un 23%, en lo 
concerniente a la  del año 2015 fue de un 29%, según el M inisterio de trabajo (MinTrabajo, 
2013).  Estas cifras son evidencia de un im portante aumento en la  tasa de desempleo para el 
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municipio Honda de un 6% en dicho periodo de tiempo (2014-2015). Este porcentaje alto, 
teniendo en cuenta que estamos hablando de un municipio del departamento del Tolima, el cual 
cuenta con una población de 27.310 habitantes y para el cual, tener un 6% de desempleo, 
equivale a numero de 1639 ciudadanos de este m unicipio sin trabajo y son personas las cuales 
buscan de alguna forma tener algún sustento económico diario. Esto se traduce dentro del 
municipio, en un aumento de la inseguridad, en un incremento del trabajo informal, en 
desplazamiento forzado de la cabeza de hogar por falta de opciones labor ales, lo que al final se 
convierte en un acrecentamiento de la pobreza.  Para empeorar la situación, los sectores 
económicos que actualmente tienen movim iento dentro del municip io, no fomentan la 
generación de empleo dentro de la comunidad. 
Pero el aumento del desempleo también repercute en el costo de la mano de obra, ya que como 
se mencionó anteriormente, los habitantes hacen lo que sea por tener un ingreso y esta   situación 
es aprovechada por los dueños de las farmacias,  entre otro tipo de negocios, que por reducir 
costos, contratan mano de obra no calificada a muy bajo precio o en su defecto pers onas 
empíricas las cuales por menos de un salario mínimo, realizan una labor tan delicada como lo es 
la venta de medicamentos y hasta realizan procedimientos invasivos dentro del establecim iento, 
sin las mínimas normas de asepsia y antisepsia.   Esto conlleva a que las personas que acuden a 
diario a solicitar los servicios farmacéuticos se encuentren con mala atención, personal empírico 
que administran medicamentos a los usuarios sin formula médica, horarios muy sesgados para la 
atención, precios elevados en los medicamentos, entre otros.   Por consiguiente, las quejas que se 
presentan por parte de los usuarios son frecuentes y bien sustentadas frente a la inconformidad de 
un servicio mediocre y sin fundamento. Por lo tanto, nos hallamos frente a la inquietud de 
¿Cómo siendo parte de la población del municipio de Honda, Tolima, se puede contribuir en la 
disminución de la tasa de desempleo y mejorar la imagen del sect or farmacéutico? 
La idea del modelo de negocio inicialmente fue planteada y sustentada por el estudiante Javier 
Alejandro Leuro Gallego, de quien se adjunta su hoja de vida emprendedora al final del 
documento como anexo 1. 
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2 JUSTIFICACIÓN  
 
Dentro de la población de Honda – Tolima, existe una problemática social que afecta en su gran 
mayoría a toda la población.  La tasa de desempleo de esta población es muy alta (6%), con 
relación a la población total del municipio (27.310 habitantes), según el Departamento 
Administrativo Nacional de Estadística (DANE, 2014), lo que nos arroja un número m uy 
elevado de habitantes (1639 personas), las cuales no cuentan con un sustento diario para sus 
familias pero que, aun así, tienen que conseguirlo. Adicionando al marco anter ior las personas 
desempleadas buscan cualquier tipo de ocupación la cual les pueda brindar una estabilidad 
económica, lo que es aprovechado por los dueños de las farmacias locales y en pro de la 
economía, emplean personal empírico, sin estudios o sin la su ficiente experiencia para la 
atención de las farmacias del municipio, en donde estas personas sin el suficiente conocim iento, 
realizan procedimientos invasivos sin la experticia adecuada  (Bonilla 2009).  Esta situación 
repercute en el mercado que no es indiferente ante esta situación, ya que se ven inconformes con 
la prestación del servicio farmacéutico, como se pudo evidenciar en la investigación realizada 
con la comunidad y prefieren acudir a otras alternativas más rápidas, económicas a pesar de que 
algunas veces no sea con los mejores resultados. Es entonces donde surge la idea del crear una 
farmacia que inicie como una alternativa para generar empleo y como una microempresa, que le 
permita a la población volver a confiar en el mercado farmacéutico desde una nueva perspectiva 
diferente de la atención y el compromiso con el cliente.  
3 MARCO JURÍDICO Y TRIBUTARIO 
3.1 Presentación de la empresa  
A continuación, se realiza la  presentación del m odelo de negocio de la micro empresa 
FARMAECONOMICA S.A.S  
Concepto del negocio:  
1. Comercialización de productos farmacéuticos, medicinales, cosméticos y de tocador.  
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Clasificación empresarial:  
1. Posee propiedad de capital privada.  
2. La actividad económ ica es 5135 según el código CIIU corresponde al Comercio al por 
mayor de productos farmacéuticos, medicinales, cosméticos y de tocador.  
3. Se puede decir que su tamaño es el de una microempresa ya que no posee más de 10 para 
este caso se contará con 6 colaboradores y los activos no superan los 500 SMMLV,  
FarmaEconómica dispondrá de 134 SMMLV. 
4. Presencia: Para este caso la farmacia creará en el municipio de Honda Tolima y  se ubicará 
en el barrio Bogotá  
5. Personalidad jurídica: Sociedad Anónima Simplificada. 
El modelo de negocio es una empresa privada (farmacia) comercializa dora de medicamentos y 
prestadora de servicios que pertenece al sector terciario de la economía  (Banrepcultural, 2015), 
ubicada en la ciudad de Honda-Tolima, esto (modelo de negocio) se presenta para que no solo 
sea sostenible en el tiempo, también que sea  generadora de empleo y cubra las falencias no 
satisfechas por la com petencia (Gómez, 2013). Se caracteriza por ser una micro empresa la cual 
cuenta con 134 SMMLV como activos inicialmente, para este caso se contarán con 6 
trabajadores, nuestra naturaleza será comercial y el capital es de sociedades. Este modelo de 
negocio se lleva a cabo debido a la clara preocupación que tienen los habitantes de Honda con 
respecto a empleo y servicio al cliente de las farmacias.  Los beneficios brindados por parte de 
una S.A.S son amplios, entre los cuales encontramos que los empresarios pueden fijar las reglas 
que van a regir el funcionamiento de la sociedad. Es posible, por ejemplo, contar con estatutos 
flexibles que se adapten a las condiciones y a los requerimientos de cada empresario. La creación 
de la empresa es más fácil. Una SAS se puede crear mediante documento privado, lo cual le 
ahorra a la empresa tiempo y dinero. La responsabilidad de sus socios se limita a sus aportes. La 
empresa puede beneficiarse de la limitación de la responsabilidad de sus socios, sin tener que 
tener la pesada estructura de una sociedad anónima. Las acciones pueden ser de distintas clases y 
series. Pueden ser acciones ordinarias, acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto, 
acciones con voto múltiple, acciones privilegiadas, acciones con dividendo fijo o acciones de 
pago. Es im portante aclarar que las acciones de las SAS no pueden negociarse en bolsa. No se 
requiere establecer una duración determinada. La empresa reduce costos, y a que no tiene que 
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hacer reformas estatutarias cada vez que el término de duración societaria esté próximo a 
caducar. 
 
Se fundamenta como una S.A.S, en la ley 1258 de 2008, además del decreto 2020 de junio de 
2009. Basándose en la antigua ley de emprendimiento (1014 de 2006).  
Según el artículo 5 de la ley 1258; por regla general, una SAS se constituyó por documento un 
privado donde consta de:  
Nombre, documento de identidad y dom icilio de los accionistas:  
Javier Alejandro Leuro Gallego   C.C.: 80.819.563 de Bogotá.  
Bibiana Marcela Ávila Hernández  C.C: 52.454.909 de Bogotá.  
Los dos, personas naturales residentes en Bogotá, en la  siguiente dirección de domicilio, Carrera 
54 a No. 176 – 65, barrió Nueva Zelandia. 
Razón Social seguida de las letras “SAS”:  
FARMAECONOM ICA S.A.S 
El domicilio principal de la sociedad y la sucursal es: 
Transversal 5 # 16ª-26 Barrio Bogotá  
Término de duración:  
Puede ser a término indefinido y término fijo. 
Enunciación clara de las actividades, para realizar cualquier actividad lícita: 
El establecimiento se dedica exclusivamente a la compra y comercialización de medicamentos, 
productos cosméticos y naturistas.  
Capital Autorizado, Suscrito y Pagado. Número y clase de acciones, términos y formas en que se 
pagarán según lo presupuestado para este proyecto:  
Se necesita una inversión de 134 SMMLV de los cuales, 45 millones que serán destinados para 
la adecuación del local para el funcionamiento de la farmacia y para que este cumpla con lo 
concerniente a la normatividad, 30.000.000 millones de pesos, que se emplearan para la compra 
de los productos, estantería, muebles, neveras y demás implementos que se requieren para este 
local.  
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El capital será aportado por los dos accionistas de forma igualitaria, ya que cuentan con esta cifra 
a raíz de una herencia recibida y una finca de su propiedad que se vendió para este fin; y de la 
misma forma la ganancia será dividida entre ellos. 
Forma de administrar, con documentos y facultades de los administradores, cuanto menos un 
representante legal: 
El representante legal es el señor Javier Alejandro Leuro Gallego identificado con numero de 
cedula, 80.819.563 de Bogotá y el cual se  hará cargo desde sus inicios de la  administración del 
local y de la documentación requerida para fines.  
3.2 Ley del Emprendimiento  
Colombia cuenta con una ley donde se fomenta el emprendimiento dentro del marco jurídico del 
Estado. 
La ley 1014 de 2006 “de fomento a la cultura del emprendimiento” en su artículo segundo nos 
plantea su objeto. Artículo 2°. Objeto de la ley. La presente ley tiene por objeto: a) Promover el 
espíritu emprendedor en todos los estamentos educativos del país, en el cual se propenda y 
trabaje conjuntamente sobre los principios y valores que establece la Constitución y los 
establecidos en la presente ley; b) Disponer de un conjunto de principios normativos que sienten 
las bases para una política de Estado y un marco jurídico e institucional, que promuevan el 
emprendimiento y la  creación de empresas; c) Crear un marco interinstitucional que permita 
fomentar y desarrollar la cultura del emprendimiento y la creación de empresas; d) Establecer 
mecanismos para el desarrollo de la cultura empresarial y el emprendimiento a través del 
fortalecimiento de un sistema público y la creación de una red de instrumentos de fomento 
productivo; e) Crear un vínculo del sistema educativo y sistema productivo nacional mediante la 
formación en competencias básicas, competencias laborales, competencias ciudadanas y 
competencias empresariales a través de una cátedra transversal de emprendimie nto; 
entendiéndose como tal, la  acción formativa desarrollada en la totalidad de los programas de una 
institución educativa en los niveles de educación preescolar, educación básica, educación básica 
primaria, educación básica secundaria, y la educación med ia, a fin de desarrollar la cultura de 
emprendimiento; f) Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional 
para la creación y operación de nuevas empresas; g) Propender por el desarrollo productivo de 
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las micro y pequeñas empresas innovadoras, generando para ellas condiciones de competencia en 
igualdad de oportunidades, expandiendo la base productiva y su capacidad emprendedora, para 
así liberar las potencialidades creativas de generar trabajo de mejor calidad, de aportar al 
sostenimiento de las fuentes productivas y a un desarrollo territorial más equilibrado y 
autónomo; h) Promover y direccionar el desarrollo económico del país impulsando la actividad 
productiva a través de procesos de creación de empresas competentes, articuladas  con las 
cadenas y clúster productivos reales relevantes para la región y con un alto nivel de planeación y 
visión a largo plazo; i) Fortalecer los procesos empresariales que contribuyan al desarrollo local, 
regional y territorial; j) Buscar a través de la s redes para el emprendimiento, el acompañamiento 
y sostenibilidad de las nuevas empresas en un ambiente seguro, controlado e innovador  
(Congreso de República de Colombia, 2006).  
3.3 Ley de Fomento para las MiPyMES 
La ley 590 de 2000 "Por la cual se dictan disposiciones para prom over el desarrollo de las micro, 
pequeñas y medianas empresa". “Artículo 1°. Objeto de la ley. La presente ley tiene por objeto: 
a) Promover el desarrollo integral de las micro, pequeñas y medianas empresas en consideración 
a sus aptitudes para la generación de empleo, el desarrollo regional, la integración entre sectores 
económicos, el aprovechamiento productivo de pequeños capitales y teniendo en cuenta la 
capacidad empresarial de los colom bianos; b) Modificado por el art. 1, Ley 905 de 2004, 
Modificado por el art. 74, Ley 1151 de 2007. Estimular la formación de mercados altamente 
competitivos mediante el fomento a la permanente creación y funcionamiento de la mayor 
cantidad de micro, pequeñas y medianas empresas, Mi pymes; c) Inducir el establecimiento de 
mejores condiciones de entorno institucional para la creación y operación de micro, pequeñas y 
medianas empresas; d) Promover una más favorable dotación de factores para las micro, 
pequeñas y medianas empresas, facilitando el acceso a  mercados de bienes y servicios, tanto para 
la adquisición de materias primas, insumos, bienes de capital y equipos, como para la realización 
de sus productos y servicios a nivel nacional e internacional, la formación de capital humano, la 
asistencia para el desarrollo tecnológico y el acceso a los mercados financieros institucionales; e) 
Modificado por el art. 74, Ley 1151 de 2007. Promover la permanente formulación, ejecución y 
evaluación de políticas públicas favorables al desarrollo y a la competitivida d de las micro, 
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pequeñas y medianas empresas; f) Señalar criterios que orienten la acción del Estado y 
fortalezcan la coordinación entre sus organismos; así como entre estos y el sector privado, en la 
promoción del desarrollo de las m icro, pequeñas y medianas empresas; g) Coadyuvar en el 
desarrollo de las organizaciones empresariales, en la generación de esquemas de asociatividad 
empresarial y en alianzas estratégicas entre las entidades públicas y privadas de apoyo a las 
micro, pequeñas y medianas empresas; h) Apoyar a los micro, pequeños y medianos productores 
asentados en áreas de economía campesina, estimulando la c reación y fortalecimiento de 
MiPyMES rurales, i) Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para las 
MiPyMES; j) Crear las bases de un sistema de incentivos a  la capitalización de las micro, 
pequeñas y medianas empresas  (Congreso de la República de Colombia, 2000).  
3.4 Ley de Delitos Informáticos 
La ley 1273 de 2009 “por medio de la  cual se modifica el Código Penal, se crea un  nuevo bien 
jurídico tutelado - denominado "de la protección de la información y de los datos" - y se 
preservan integralmente los sistemas que utilicen las tecnologías de la información y las 
comunicaciones, entre otras disposiciones.” “Artículo 269I: Hurto por medios informáticos y 
semejantes. El que, superando medidas de seguridad informáticas, realice la conducta  señalada 
en el artículo 239 manipulando un sistema informático, una red de sistema electrónico, 
telemático u otro medio semejante, o suplantando a un usuario ante los sistemas de autenticación 
y de autorización establecidos, incurrirá en las penas señaladas en el artículo 240 de este Código. 
Artículo 269J: Transferencia no consentida de activos. El que, con ánimo de lucro y valiéndose 
de alguna manipulación informática o artificio semejante, consiga la transferencia no consentida 
de cualquier activo en perjuicio de un tercero, siempre que la conducta no constituya delito 
sancionado con pena más grave, incurrirá en pena de prisión de cuarenta y ocho  (48) a ciento 
veinte (120) meses y en multa de 200 a 1.500 salarios mínimos legales mensuales vigentes. La 
misma sanción se le impondrá a quien fabrique, introduzca, posea o facilite programa de 
computador destinado a la comisión del delito descrito en el inciso anterior, o de una estafa. Si la 
conducta descrita en los dos incisos anteriores tuviere una cuantía superior a 200 salarios 
mínimos legales mensuales, la sanción allí señalada se incrementará en la mitad.”   (Congreso de 
la República de Colom bia, 2009) 
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3.5 Ley de Habeas Data 
La Ley 1266 de 2008 por la cual se dictan las disposiciones generales del hábeas data y se regula 
el manejo de la información contenida en bases de datos personales, en especial la financiera, 
crediticia, comercial, de servicios y la proveniente de terceros países y se dictan otras 
disposiciones. Artículo 7°. Deberes de los operadores de los bancos de datos. Sin perjuicio del 
cumplimiento de las demás disposiciones contenidas en la presente ley y otras que rijan su 
actividad, los operadores de los bancos de datos están obligados a: 1. Garantizar, en todo tiem po 
al titular de la información, el pleno y efectivo ejercicio del derecho de hábeas data y de petición, 
es decir, la posibilidad de conocer la información que sobre él exista o r epose en el banco de 
datos, y solicitar la actualización o corrección de datos, todo lo cual se  realizará por conducto de 
los mecanism os de consultas o reclamos, conforme lo previsto en la presente ley. 2.Garantizar, 
que, en la recolección, tratamiento y circulación de datos, se respetarán los demás derechos 
consagrados en la ley. 3. Permitir el acceso a la información únicamente a las personas que, de 
conformidad con lo previsto en esta ley, pueden tener acceso a ella. 4. Adoptar un manual 
interno de políticas y procedimientos para garantizar el adecuado cumplim iento de la presente 
ley y, en especial, para la atención de consultas y reclamos por parte de los titulares. 5. Solicitar 
la certificación a la fuente de la existencia de la autorización otorgada po r el titular, cuando dicha 
autorización sea necesaria, conforme lo previsto en la presente ley. 6. Conservar con las debidas 
seguridades los registros almacenados para impedir su deterioro, pérdida, alteración, uso no 
autorizado o fraudulento. 7. Realizar periódica y oportunamente la actualización y rectificación 
de los datos, cada vez que le reporten novedades las fuentes, en los términos de la presente ley. 8. 
Tramitar las peticiones, consultas y los reclamos formulados por los titulares de la información , 
en los términos señalados en la presente ley. 9. Indicar en el respectivo registro individual que 
determinada información se encuentra en discusión por parte de su titular, cuando se haya 
presentado la solicitud de rectificación o actualización de la misma y no haya finalizado dicho 
trámite, en la forma en que se regula en la presente ley. 10. Circular la información a los usuarios 
dentro de los parámetros de la presente ley. 11. Cumplir las instrucciones y requerimientos que la 
autoridad de vigilancia im parta en relación con el cumplimiento de la presente ley. 12. Los 
demás que se deriven de la Constitución o de la presente ley.   (Congreso de la  República de 
Colombia, 2008). 
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El nuevo tributo se conocerá como Régimen Unificado de Imposición (RUI) y con él se pretende 
cobrar en un solo paquete los tributos de renta, IVA, industria y comercio y hasta avisos.La 
recaudación del impuesto unificado podrá realizarse mediante facturación hecha por la DIAN a 
través de convenios que ese organismo realice con terceros, por ejemplo, junto con las facturas 
de servicios públicos.  
Alerta por IVA a medicamentos Antes de que el proyecto de ley de reforma tributaria entre en su 
etapa final de aprobación en el Congreso, las críticas al cobro del IVA para algunos productos de 
uso esencial no paran.  
El turno le correspondió ahora a la industria farmacéutica que rechazó el cobro del IVA de 10 
por ciento para los medicamentos importados y de 16 por ciento para la materia prima.  (DANE, 
1998). 
Qué es el impuesto complementario de avisos y tableros? Es el impuesto que se paga por la 
instalación de avisos en el espacio público y se declara en conjunto con el de Industria  y 
Comercio a la tarifa del 15% sobre el valor del im puesto de Industria y Comercio.  
Cuáles son las actividades comerciales? Las destinadas al expendio, compra venta o distribución 
de bienes y mercancías, tanto al por mayor como al por menor y las demás actividades definidas 
como tales por el Código de Comercio, siempre y cuando no estén considera das por la ley como 
actividades industriales o de servicios. (mincit, 2000). 
4 PLAN DE PRODUCCIÓN Y PROCESOS 
 
Los procesos en FARMAECONÓMICA serán los siguientes: 
Proceso de abastecimiento: Dentro de la farmacia se realizan dos inventarios semestralmente , es 
decir un inventario mensual (por medio de una plataforma electrónica llamada Distrisoft 
Colombia), en donde se identifican los faltantes de cada producto, como también los productos 
de cambio.  Uno de los colaboradores hace el envío del pedido de insumos y medicamentos  vía 
correo electrónico y se contactará al proveedor vía telefónica para la confirmación de  su llegada 
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y para concretar la fecha de entrega que no supera rá las 72 horas después de recibido este.  El 
pedido es alistado para posteriormente ser despachado desde la ciudad de Bogotá, donde se 
encuentran los laboratorios farmacéuticos o casas proveedoras de Farmaeconomica , al llegar al 
municipio de Honda, Tolima, este es recibido por uno de los colaboradores  o el administrador 
que este de turno, quien hace la recepción técnica e ingreso al sistema. 
Gráfica 1 
 
Fuente: Elaboración Propia  
Proceso de compras: El cliente ingresa a la farmacia y toma un turno, estos se encuentran 
clasificados según el servicio requerido (Entrega y despacho de medicamentos u otros servicios: 
Toma de signos vitales, retiro de puntos, Toma de glucometría, Inyectología, etc.). El 
colaborador de la farmacia llam ará por su turno al cliente y tomará su pedido o su solicitud y 
generará una factura de compra y direcciona al cliente a la caja. El cliente factura su solicitud y 
espera en la sala de confort a ser llamado por el colaborador de la farmacia. Solo los pedidos 
facturados serán llamados por el colaborador nuevamente por su turno inicial y se hará entrega 
de los medicamentos o se prestará el servicio deseado.   
Gráfica 2 
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Fuente: Elaboración propia 
Disponibilidad en el pedido: La farmacia dispondrá de stand´s con los medicamentos manejados 
en esta, estos (los stand´s) estarán visibles al publico, la idea es informarle tanto al proveedor 
como al cliente que cantidad y variedad de productos poseemos.  
Gráfica 3 
 
Fuente: Elaboración propia 
Picking y embalaje: Basados en los pedidos de los clientes y en la disponibilidad, la idea es 
realizar Pickings,  embalajes y entregas agrupados  por: Pedidos y tiempos. 
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Gráfica 4 
 
Fuente: Elaboración propia 
Proceso de ventas: El colaborador de la farmacia espera a que el cliente tome su turno para ser 
atendido, tan pronto como esto sucede, el colaborador llama al cliente por su turno y recibe su 
solicitud, el colaborador genera una factura por el servicio solicitado, direcciona al cliente a la 
caja para el efectuar el pago correspondiente. El cliente espera en la zona de confort para que le 
sea entregado sus medicamentos o le sea brindado el servicio solicitado.  
Gráfica 5 
 
Fuente: Elaboración propia 
Devoluciones o cambios: Las devoluciones o cambios se podrán llevar a cabo cuando el clien te 
no reciba el producto en optimas condiciones, la entrega se convertirá en un documento de 
devolución y la factura en una nota crédito.  
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Gráfica 6  
 
Fuente: Elaboración propia  
 
5 PLAN DE MERCADEO  
5.1 Análisis del Entorno 
5.1.1 Demográfico 
Las farmacias del municipio, se han convertido en una ayuda  para aquellos habitantes de Honda-
Tolima, casados o solteros, con o sin hijos, de edades entre 18 a 65 años en condiciones de 
trabajar, con un nivel académico mínimo estudios (Bachiller, técnico)  de clase social uno (1), dos 
(2) o tres (3) que no se encuentren ejerciendo algún cargo en una empresa y a los que se les 
dificulta acceder un trabajo estable, por lo cual no tienen un ingreso permanente (Davivienda, 
2012). Teniendo en cuenta lo anterior y conociendo el sistema de salud en Colombia, si un 
habitante del municipio de Honda requiere los servicios de salud, por economía prefiere dirigirse 
a una farmacia (Gráfica. 6) antes que dirigirse al hospital San Juan de Dios de Honda, el cual se 
encuentra en un lugar de fácil acceso dentro del municipio. Adicional esta situación, si un 
habitante del municipio desea acceder a los servicios de salud, debe contar con m ínimo 6 horas 
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para ser atendido.  La inoportunidad en los servicios de salud es la razón dire cta de que los 
habitantes del municipio de Honda prefieran consultar un farmaceuta antes que un médico.  
Gráfica 7 
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Fuente: Elaboración propia  
Análisis: Se puede observar claramente que la tendencia a descartar de primera mano los 
servicios de un centro de asistencial en salud por parte de la población, es muy marcada, ya que 
más de la mitad de ésta, según los resultados de la encuesta, prefiere utilizar otras alternativas.  
5.1.2 Económico 
Según la coyuntura económica, en Colombia, el sector farmacéutico, se encuentra en el tercer 
sector económico del país llamado terciario o de servicios, ya que, al no producir bienes 
tangibles, es de gran importancia para el funcionamiento de la econom ía.  Se han observado 
cambios radicales en el mejoramiento de la venta de fármacos, como también en las alianzas 
estratégicas que las compañías farmacéuticas están haciendo para penetrar en mercados 
crecientes como el colombiano. Sin embargo, lo que se pudo identificar según el análisis 
realizada en el municipio de Honda Tolima, es que el sector farmacéutico no tiene el mismo auge 
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que en el resto del país, ya que un 75% de la población, no siente satisfacción con la prestación 
de los servicios farmacéuticos por diferentes razones (Fededesarrollo, 2015). (Gráfica. 7). 
Gráfica 8 
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Fuente: Elaboración propia. 
Análisis: Según los resultados obtenidos de la encuesta realizada a la poblaci ón se logra 
evidenciar la inconformidad de la prestación de los servicios farmacéuticos, ya que más de la 
mitad de los encuestados refieren insatisfacción al momento de acceder a este tipo de servicios.     
5.1.3 Ecológico 
En el presente, el sector farmacéutico es uno de los principales productores de contam inantes 
ambientales con sus desechos diarios. Un claro ejemplo son los antimicrobianos los cuales se 
encuentran situados como los primeros contaminantes para el medio ambiente si tenemos en 
cuenta su nivel de toxicidad (Ramos, 2006). Algunos de estos desechos podrían convertirse en 
elementos de reciclaje y es esto una razón más para que las farmacias estén estrictamente 
vigiladas, no solo las del municipio de Honda, sino las del país y para este caso se contará con 
nuevas normativas y políticas que nos sirvan y favorezcan al cuidado del medio ambiente.  
Gráfica 9 
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Fuente: Elaboración propia 
Análisis: Teniendo en cuenta los problemas de contaminación que se presentan en el municipio 
de Honda Tolima y aún más, dentro de las fuentes hídricas que proveen de agua a este 
municipio, es de vital importancia la capacitación de los habitantes de este municipio, como se 
ve reflejado en el resultado de la gráfica anterior .  
5.1.4 Tecnológico 
La farmacia es uno de los pocos sectores económicos que se ha desarrollado tecnológicamente. 
El mercado meta siempre va a ser cambiante, exigente, pero sobretodo innovador, por lo tanto, 
los avances tecnológicos (Gómez & Rincón, 2016) en el sector farmacéutico son de vital 
importancia para la fidelización del nicho.   Por esta razón a nivel farmacéutico los avances 
científicos en Colombia y en el exterior  (Gómez, 2015)., en el campo de la biotecnología, han 
sido fundamentales para el mejoramiento de la calidad de vida de  las personas, y no solo estamos 
hablando a nivel del municipio de Honda, sino también del país y del mundo. De este modo en la 
actualidad podemos observar fácilmente en el mercado farmacéutico medicamentos de una 
sencilla presentación (tabletas), con excelentes propiedades de absorción del medicamento en el 
organismo y en consecuencia una respuesta más efectiva en el menor tiempo posible. Si en 
Colombia, este mismo medicamento tiene la indicación para la prevención de infartos, hizo que 
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se duplicaran las ventas a más de 100 mil por año, demostrándonos como éste y otros avances en 
la biotecnología, favorece aún más a la realización de este proyecto. (Fededesarrollo, 2015)  
Gráfica 9 
 
Fuente: Elaboración propia 
Análisis: Con los resultados presentados en la anterior gráfica, identificamos que la mayoría de 
las farmacias no cuentan con la tecnología de vanguardia para la prestación de los servicios 
ofrecidos y muchas de ellas cuentan con equipos viejos u obsoletos.  
5.1.5 Cultural 
Por ser un municipio del departamento del Tolima, no podemos olvidar que Honda sig ue siendo 
un territorio ampliamente rural, en el cual,  aun en la actualidad existen raíces culturales 
ancestrales, en las cuales todavía se recurre al remedio casero, a la receta vieja de la abuela o en 
su defecto se consulta al médico brujo, yerbatero o sobandero. Según el análisis realizado a la 
población de este municipio se encontró un significativo porcentaje del 92.6%, (Gráfica. 8) los 
cuales recurren reiteradamente a consultar este  otro tipo de ayudas que por reducir costos o por 
ser una solución rápida, se convierte en una alternativa más factible para esta la población. Este 
entorno cultural nos afecta de forma directa, ya que, si el habitante del municipio de Honda 
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prefiere anteponer sus raíces ancestrales ante la medicina convencional, estaríamos perdiendo 
nuestro mercado meta antes de poderlo conquistar.  Es por esta razón que cambiar la mala 
imagen que tienen los habitantes del municipio de Honda, Tolima acerca de los servicios 
farmacéuticos, es fundamental para el éxito de este proyecto (Gráfica. 10). 
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Fuente: Elaboración propia 
Análisis: Como podemos evidenciar, los resultados de la encuesta nos indican que la gran 
mayoría de la población de Honda Tolima prefiere recurrir a otras alternativas tales como los 
remedios caseros, hierbateros, entre otros a consultar los servicios médicos o farmacéuticos.       
Gráfica 11 
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Fuente: Elaboración propia  
Análisis: Teniendo en cuenta los resultados de este gráfico se  identifica plenamente, la necesidad 
de mejorar por parte de las farmacias conceptos como la exigencia del nivel académico del 
personal contratado para atención al cliente, así como también el manejo del horario extendido, 
calidad en la atención, etc.  
5.1.6 Geográfico 
Las ventajas que se presentan en el marco de la creación de una farmacia en el municipio de 
Honda, Tolima, en el sector del barrio bogotá, están dadas por ser un punto estratégico, puesto 
que a su alrededor se encuentran ubicadas: la registraduría nacional, fiscalía, CTI, restaurantes y 
una pesebrera. Además, hay vías y rutas de fácil acceso a este barrio (Bogotá) para el acceso a 
nuestros clientes, proveedores e insumos que se hayan solicitado.  Agregando a lo anterior 
encontramos dentro de la investigación, que un revelador porcentaje de un 69.34%, nos 
demuestra que la población del m unicipio de Honda Tolima, considera que no hay dentro de su 
territorio una oferta suficiente de farmacias. (Gráfica. 10) 
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Gráfica 12 
 
Fuente: Elaboración propia  
5.1.7 Internacional 
Este sector no ha tenido gran impacto ya que el gobierno ha venido regulando no solo la entrada 
si no también la venta de medicamentos, así como también se ha observado una inversión alta 
para la obtención de nuevas patentes y/o medicinas. Por lo tanto, el municipio de Honda Tolima 
no se ve beneficiado con las relaciones internacionales. (Fededesarrollo, 2015)  
5.2 Análisis de la Competencia  
Este modelo de negocio busca ser un generador de empleo y que a futuro sea reconocido por su 
calidad en la atención al cliente. 
Se tiene como valor agregado en el mercado local la seriedad en las políticas de contratación, 
domicilios a lugares cercanos a Honda-Tolima, espacio adecuado para la espera mientras se le 
hace entrega del producto-medicamento o mientras espera se le realiza el procedimiento a su 
acompañante. 
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El año 2015 fue un año positivo para el sector farmacéutico en Colombia ya que los empresarios 
del país consideran que la situación del sector fue buena y tuvo un buen comportamiento a nivel 
nacional e internacional teniendo en cuenta que  Colombia entró a los 21 países emergentes 
(Clavijo, Vera, & Fandiño, 2012).  
En la actualidad, organizaciones de todo tipo se ven obligadas a competir para aportar valor,  
entendido este último como la capacidad de satisfacer o rebasar las necesidades de los clientes de 
manera eficaz. Las empresas deben ofrecer valor a sus clientes, y los países tienen que ofrecer 
valor como emplazamientos de negocios (Porter, 1985)  
Entre los principales competidores se encuentran:  
5.2.1 Drogas COPIFAM   
Son una cadena de droguerías comprometida con la efectividad y responsabilidad en el servicio; 
a través de un amplio portafolio de productos y servicios que incluyen medicamentos, 
cosméticos, higiene personal, hospitalarios, naturales, ortopédicos, minimarket y demá s servicios 
complementarios, apoyados en un equipo humano comprometido, que actúa con responsabilidad 
frente al medio ambiente y la sociedad. Esta farmacia se encuentra ubicada en la parte norte del 
municipio de Honda, aproximadamente a 900 metros de distancia del local donde funcionará 
nuestro modelo de negocio y por su cercanía con el Hospital San Juan de Dios del municipio, su  
frecuencia de clientes es moderada debido a la competencia que tiene a su alrededor. 
5.2.2 Droguerías CRUZ VERDE-FARMASANITAS  
Son una cadena de droguerías que contribuye a la calidad de vida de las personas, entregando 
servicios de salud y bienestar en un ambiente de cordialidad y respeto, con el propósito de 
cimentar relaciones de largo plazo con nuestros colaboradores, clientes y 
proveedores, desarrollando   un negocio sustentable, respetuoso de la comunidad y el medio 
ambiente.  Ésta se encuentra ubicada en la parte centro del municipio de Honda, 
aproximadamente a 500 metros de distancia del local donde funcionará nuestro modelo de 
negocio y opera cerca de un punto de atención de primer nivel de sanitas, lo que hace que la 
frecuencia de clientes sea moderada ya que los pacientes que son atendidos allí, soliciten su 
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medicación directamente en esta farmacia, pero como se encuentra cercana al  centro del 
municipio su porcentaje de clientes es limitada por la cercanía con la mayor concentración de la 
competencia. 
5.2.3 COPIDROGAS   
Busca ser una organización líder, eficiente y só lida de la distribución de productos farmacéuticos 
y populares en Colombia, especializada en atención de droguerías y reconocida a nivel nacional 
como una entidad orientada hacia la satisfacción de los asociados, de los clientes internos y 
externos. Este competidor se encuentra ubicado en la zona centro del m unicipio de Hon da, 
aproximadamente a 700 metros de distancia del local donde funcionará nuestro modelo de 
negocio y por encontrarse directamente en el centro del municipio su cercanía con la 
competencia, su frecuencia de clientes es moderada  a baja ya que junto a ella se encuentran dos 
farmacias más. 
5.2.4 Drogas Súper Baratas  
Son una cadena de Droguerías comprometida con la salud y sus complementarios, cuyo interés 
es la satisfacción de las necesidades de nuestros clientes mediante el ofrecimiento de un amplio 
portafolio de productos y de una excelente atención en nuestros puntos de ventas ubicados en 
Colombia, esto apoyado en un equipo humano con valores éticos y vocación de servicio.   Este 
competidor se encuentra ubicado en la zona centro del municipio de Honda, aproximadamente a 
700 metros de distancia del local donde funcionará nuestro m odelo de negocio y en el local 
contiguo al de Copidrogas, en consecuencia, por encontrarse directamente en el centro del 
municipio y por su cercanía con la competencia, su frecuencia de clientes es moderada a baja.  
5.2.5 Drogas Guali  
Son una micro empresa (droguería) dedicados a velar por la salud a través de la comercialización 
de productos farmacéuticos en Honda-Tolima, cuenta con un equipo humano comprometido en 
el mejoramiento continuo para el bienestar de los colaboradores y clientes.   
En el siguiente cuadro encontraremos una tabla de los precios de los medicamentos que se 
comercializan en cada establecimiento farmacéutico dentro del municipio de Honda-Tolima.  
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Esta es una base de precios de medicamentos que sirve como soporte para la regulación y 
posterior venta la cual es estándar dentro de sus límites. Esta farmacia se encuentra ubicada en la 
parte norte del municipio de Honda, aproximadamente a 850 metros de distancia del local donde 
funcionará nuestro modelo de negocio y se encuentra directamente frente al Hospital San Juan de 
Dios del municipio, su frecuencia de clientes es moderada debido a la cercanía de la 
competencia. 
5.2.6   DROGAS LA REBAJA  
Es una de las cadenas farmacéuticas más grandes del país, la cual cuenta hoy con una muy mala 
reputación por sus antecedentes con organizaciones del narcotráfico, sin embargo, lucha a diario 
por ser una institución reconocida en el sector farmacéutico, que procura el bienestar y desarrollo 
de los productos y servicios para satisfacer las necesidades de la comunidad.   Este competidor se 
encuentra ubicado directamente en la zona centro del municipio de Honda, aproximadamente a 
700 metros de distancia del local donde funcionará nuestro m odelo de negocio y en el local 
contiguo al de Copidrogas y de drogas súper baratas, en consecuencia, por encontrarse 
directamente en el centro del municipio y por su cercanía con la competencia, su frec uencia de 
clientes es moderada a baja. 
En concordancia a  lo anterior podemos decir que la  ubicación del local donde llegaría  a 
funcionar nuestro modelo de negocio es la zona Noroccidental del municipio, en el barrio Bogotá 
en donde la farmacia más cercana a los habitantes de este es la de Cruz verde.  Por lo tanto, es 
una opción viable de modelo de negocio que beneficiará a los habitantes de este sector. 
Comparación de Precios del Mercado: 
Tabla 1 
PRESENTACIÓN COMERCIAL 
PRECIO MÁXIMO 
DE VENTA - (PUNTO 
MAYORISTA) 
VENTAVIS - 20 mcg - 2 m l - 13 mcg/ml - SOLUCION / SUSPENSION 
PARA INHALACION x 30 – BAYER 
$ 2.386.595,47 
VENTAVIS - 20 mcg - 2 m l - 13 mcg/ml - SOLUCION / SUSPENSION 
PARA INHALACION x 90 – BAYER 
$ 7.159.786,41 
FEIBA - 1000 UI - POLVO RECONSTITUIR A SOLUCION / SUSPENSION 
INYECTABLE x 1 – BAXTER 
$ 2.528.472,39 
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FEIBA - 1000 UI - POLVO RECONSTITUIR A SOLUCION / SUSPENSION 
INYECTABLE x 1 – BAXTER 
$ 2.528.472,39 
FEIBA - 500 UI - POLVO RECONSTITUIR A SOLUCION / SUSPENSION 
INYECTABLE x 1 – BAXTER 
$ 1.264.236,20 
FEIBA - 500 UI - POLVO RECONSTITUIR A SOLUCION / SUSPENSION 
INYECTABLE x 1 – BAXTER 
$ 1.264.236,20 
FEIBA - 500 UI - POLVO RECONSTITUIR A SOLUCION / SUSPENSION 
INYECTABLE x 1 – BAXTER 
$ 1.264.236,20 
FEIBA - 500 UI - POLVO RECONSTITUIR A SOLUCION / SUSPENSION 
INYECTABLE x 1 – BAXTER 
$ 1.264.236,20 
Fuente: Ministerio de Salud. 
Tabla 2 
Presentación Precio venta minorista  
Unesia Crema Caja Con Tubo X 20 G  
 
 
$17.500 
Metronidazol Óvulos  $5.000 
Losartan Potásico $5,700 
Acetaminofén $10.900 
Fuente: Elaboración propia  
La comparación de precios en el mercado se hace con base en unos pocos medicamentos debido 
a que se manejan rangos de precios estándar por droguerías.  
CUADRO COMPARATIVO DE LAS FARMACIAS DE HONDA TOLIMA  
Tabla 3 
 SERVICIO AL 
CLIENTE 
PUBLICIDAD 
Y 
MERCADEO 
INSTALACIONES  CALIDAD DEL 
PRODUCTO 
HORARIO DE 
ATENCIÓN 
COPIFAM  Regular Regular Bueno Bueno Mala 
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5.3 Planeación Estratégica  
5.3.1 Misión 
Farmaeconomica es un establecimiento dedicado a la compra y venta de medicamentos que 
desarrolla y brinda servicios de calidad, con tecnología de vanguardia, para cumplir con la 
demanda de la comunidad, fundamentados en el crecimiento mutuo, del capital humano y 
financiero y que a su vez nos permita ser sostenibles en el tiempo.  
5.3.2 Visión 
En el 2021 lograr el posicionamiento y reconocimiento en el mercado como micro empresa 
generadora de empleo y prestadora de servicios a nivel global del municipio de Honda -Tolima.   
5.3.3 Valores corporativos 
Solidaridad: Nos sentimos comprometidos con el acontecer la empresa y asumimos que nuestras 
acciones afectan a los demás. 
Participación: Somos una organización democrática, donde cada colaborador tiene incidencia en 
la toma de decisiones e igualdad de oportunidades.  
Equidad: Facilitamos el desarrollo integral del  colaborador y su familia, mediante la distribución 
justa e imparcial de los beneficios que les empresa brinda.  
Honestidad: Realizamos todas las acciones con trasparencia y rectitud.  
Lealtad: Somos fieles a FARMAECONOMICA y buscamos su desarrollo y permane ncia en el 
tiempo. 
CRUZ VERDE-
FARMASANITAS  
Bueno Mala Bueno Bueno Mala 
COPIDROGAS  Regular Regular Regular Regular Mala 
DROGAS SÚPER 
BARATAS 
Regular Mala Regular Bueno Mala 
DROGAS GUALI Regular Mala Regular Regular Mala 
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5.3.4 Objetivos 
5.3.4.1 General 
Crear un establecimiento de ventas y servicios farmacológicos y cosméticos en Honda -Tolima 
que supla las necesidades insatisfechas de la población y que a su vez sea una micro empresa 
líder en generación de empleo.  
5.3.4.2 Específicos 
Garantizar dentro de nuestra micro empresa, personal idóneo, capacitado y con la suficiente 
experiencia para responder de forma eficiente y eficaz a cualquier inquietud que el cliente 
presente.  
Generar en la farmacia un excelente ambiente laboral que se vea reflejado en el trato de nuestros 
colaboradores hacia nuestros clientes.  
Crear políticas que fomenten la oferta de empleo y nos hagan sostenibles económicamente en el 
tiempo. 
Fomentar los valores corporativos para que se alineen los objetivos del  negocio y del empleado 
en un sistema cohesivo.  
Ser precursor del cuidado del medio ambiente por medio de actividades que involucren a la 
población del municipio y colaboradores de la farmacia. 
5.4 Matriz DOFA 
Como se puede observar en el análisis DOFA elaborado a FARMAECONÓMICA, posee buenas 
oportunidades y ventajas en el medio, sin embargo, sus puntos más débiles se encuentran en el 
área de mercados, manejo del producto y en el conocimiento de la competencia,  tienen un buen 
nivel de comercialización, la capacidad instalada les permite cumplir con la demanda  del 
mercado, existe una vulnerabilidad alta si se tiene en cuenta lo cambiante que puede llegar a ser 
el mercado y si el cliente se retirara o decayera en algún momento la farmacia sufriría graves 
inconvenientes. Así mismo, en la parte financiera es necesario que el análisis y la toma de 
decisiones se hagan frente a indicadores financieros elaborados, a fin de poderse guiar sobre 
cifras. 
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Matriz DOFA 
 AMBIENTE INTERNO 
FORTALEZAS DEBILIDADES  
* Amplio rotación del inventario. * Falta de comunicación entre los 
turnos 
* Producto de consumo masivo  * Riesgo de alta rotación del 
personal  
* Personal capacitado y con 
experiencia.  
* Producto de delicado manejo  
* Sostenibilidad económica, 
financiera y ambiental 
* No conocer las estrategias de 
mercado de la competencia 
* Normatividad y condición legales * No se cuenta con departamentos 
(financiero, de recursos humanos, 
etc.) por separado 
AMBIENTE EXTERNO 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
* Posibilidad de ampliar portafolio  * Crisis en relaciones diplomáticas 
con países proveedores de 
medicamentos 
* Hacer uso de plataformas 
tecnológicas 
* Cambio en regulaciones 
ambientales 
* Incentivos del gobierno a la pyme * Creación de nuevos im puestos o 
tasas 
* Publicitar empresa en la web * Altos niveles de contrabando del 
producto 
* Mayor aprovechamiento de la 
capacidad instalada  
 * Mercado cambiante 
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Análisis de las estrategias de la Matriz DOFA:  
FO (Fortalezas y Oportunidades):  
1. Beneficiarse de la constante rotación del inventario, para hacer una ampliación en el 
portafolio de servicios e introducirlo en el mercado.  
2. Aprovechar el uso de las plataformas tecnológicas para impulsar los productos de 
consumo masivo.  
3. Utilizar los beneficios financieros recibidos por el gobierno a las Py me para incentivar al 
personal con capacitaciones, actualizaciones o estímulos para el trabajador y su familia.  
4. Beneficiarse de la sostenibilidad económica para realizar un fuerte despliegue publicitario 
en la web, favoreciéndose de los beneficios entregad os a las pymes por el gobierno por 
medio del ministerio de las Tics.  
5. Implementar estrategias para el aprovechamiento de toda la capacidad instalada, con toda 
la normatividad vigente la cual se requiere.  
FA (Fortalezas y Amenazas): 
1. Crear una amplia  base de datos de proveedores que nos permita evitar inconvenientes al 
momento de una crisis internacional con países proveedores y que no afecte nuestra alta  
rotación.  
2. Crear para la comunidad de Honda Tolima, campañas de educación y conciencia 
ambiental para el desecho de los medicamentos sobrantes o los empaques de los mismos 
y así evitar daños ecológicos con los medicamentos de consumo masivo.  
3. Capacitar a los colaboradores de la farmacia en las nuevas tarifas o impuestos legales que 
se incrementen en los fármacos e insumos.  
4. Diseñar estrategias frente al contrabando de la competencia y denunciar este tipo de 
actos, para así promover una sana competencia legal.   
5. Llevar un control de la  vigencia de los permisos, nueva normatividad de los 
medicamentos y condiciones legales que requiere la farmacia para así evitar 
inconvenientes con el mercado cambiante.  
DO (Debilidades y oportunidades):  
1. Crear estrategias para mejorar la comunicación entre los turnos como incluir su opinión 
de que productos podría llegar a ampliar el portafolio. 
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2. Capacitación del personal en el manejo de los recursos tecnológicos utilizados dentro de 
la farmacia y así disminuir en un alto porcentaje la rotación del personal.  
3. Aprovechamiento de los recursos que el gobierno ofrece a las Pyme para crear es trategias 
para el manejo del producto delicado. 
4. Investigar qué tipo de estrategias de mercado tiene implementada la competencia y 
aprovechar los recursos tecnológicos que se tienen, para que en medio de una sana 
competencia poder realizar una amplia campaña publicitaria. 
5. Aprovechamiento de la  capacidad instalada designando tareas de forma equitativa entre 
las personas responsables de Farmaeconómica que lleguen a suplir la carencia de 
departamentos. 
DA (Debilidades y Amenazas):  
1. Crear jornadas de actualizaciones de información nacional e internacional que puedan 
llegar a afectar el funcionamiento de la farmacia que incluya a los colaboradores y así 
fomentar la comunicación entre el personal.  
2. Capacitar a los colaboradores en los efectos ambientales negativos qu e genera el mal 
manejo de los desechos que puede llegar a producir la farmacia y así co laborar con la  
motivación del personal y de esta forma, evitar su rotación. 
3. Tener en cuenta los inventarios al momento de realizar los pedidos de los productos de 
delicado manejo para no incrementar los costos con dentro de la farmacia con el cambio 
de precios o implementación de nuevos impuestos.  
4. Reunir a los responsables de la competencia para crear estrategias contra el contrabando y 
de esta forma aprovechar para conocer algunas estrategias que estos utilicen dentro del 
mercado. 
5. Enfrentar las necesidades del mercado cambiante generando oportunidades para los 
colaboradores dentro de la farmacia. 
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5.5 Modelo Plan de Negocios 
 
 
Tabla 4 
 
Fuente: Elaboración Propia 
5.5.1 Propuesta de valor (descripción inicial del producto/servicio)  
FARMAECONOMICA será un m odelo de negocio que no solo comercializará  medicamentos de 
bajo y alto costo, buscará ser promotor en la implementación de las buenas practicas  dentro de 
ésta, impactará positivamente dentro de la sociedad por medio de nuevas oportunidades labores y 
que a su vez ser una opción para aquel o aquellos que deseen tener una buena estabilidad laboral, 
brindará cumplimiento, seguridad y satisfacción en sus clientes ya que se contará con un 
personal adecuado para la venta de fármacos aquel que lo necesite y le brinde los respectivos 
servicios (inyectología, toma de presión, toma de glucometría, etc.) de la mejor manera así como 
también colaboradores con conocimiento de belleza cosmetología para aquellas mujeres que 
deseen mejorar su aspecto personal. Dentro de los fármacos a ofrecer se encuentran: 
Modelo Plan de Negocios FARMAECONOMICA 
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5.5.2   Segmentos de mercado (incluye el estudio de mercados).  
Para determinar el número de población objetivo a los que debemos realizar la encuesta 
utilizamos la siguiente ecuación estadística debido a que la población objetivo es finita . 
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En éste estudió de mercado, se elabora una encuesta a 150 personas del municipio de Honda -
Tolima, con el fin de conocer sus intereses y expectativas de una farmacia. Con lo anterior mente 
nombrado (las encuestas) todas estas nos fueron útiles y aportan al conocimiento del mercado. 
5.5.3 Canales 
El canal de distribución representa un sistema interactivo que implica a todos los componentes 
del mismo: fabricante, intermediario y consumidor. Según sean las etapas de propiedad que 
recorre el producto o servicio hasta el cliente, así será la denominación del canal.  Para este 
proyecto se utilizarán dos tipos de canales de distribución: 
Canal de distribución Corto: Se pretende utilizar este canal de distribución ya que para la compra 
de medicamentos con formula patentada, y los medicamentos comerciales, es necesario utilizar 
este tipo de canal. En este, realizamos la compra de los medicamentos dir ectamente al 
laboratorio fabricante, (Ejemplo: Laboratorios Bayer, aspirina), luego de llegar a nosotros, que 
en este caso somos detallistas, está listo para venderse a la comunidad.  
Canal de distribución largo: Se requiere utilizar este tipo de canal para  la compra de 
medicamentos genéricos y comerciales, dicha compra se realizará a entidades mayoristas, que 
previamente com praron al fabricante y que ahora en nuestras manos pasaran a la venta a la 
comunidad. 
5.5.4 Relaciones con los clientes.  
La relación con nuestro mercado meta se dará mediante un servicio pre venta adecuada al cliente, 
rápida y eficaz. 
5.5.5 Fuentes de Ingresos.  
Se ofrecerán los servicios: 
Venta de medicamentos 
Venta de productos de tocador  
Venta de confitería 
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Toma de signos vitales 
Glucometría  
Inyectología.  
El pago de estos servicios se hará en efectivo y tarjeta débito. 
5.5.6 Recursos Claves.  
El personal, la infraestructura y el capital son los recursos claves para este caso.  
FARMAECÓNOMICA contará con un personal que tenga un nivel básico de estudios (té cnico 
en servicios farmacéuticos) y éste a su vez gozará de capacitaciones cada vez que sean 
necesarias. 
La infraestructura para este modelo de negocio, se encuentra dividida en su interior en dos partes 
(Servipanorama), para ello, debemos contar con un establecimiento que posea dos entradas. 
Inicialmente la primera parte de la farmacia es donde se realizará la atención al cliente y se 
ubicará en la primera entrada que está en la parte frontal y más grande del local, destinada para el 
ingreso a los clientes, como se evidencia en el servipanorama; en este lugar el comprador tiene 
acceso no solo a la farmacia, sino a los diferentes servicios que se le ofrecen desde el m omento 
de su ingreso.  El cliente ingresa a una sala de confort o sala de espera en la cual en caso de que 
el paciente sea un adulto mayor o un niño tenga la posibilidad de esperar sentado disfrutando de 
algún programa de televisión y consum iendo algún producto que desee adquirir en nuestra zona 
de consumibles, mientras que el cliente realiza el pedido en la línea de frente, procede a la 
cancelación del mism o y puede hacer espera de su adquisición junto a su familia.  En caso de que 
se requiera servicio de inyectología, de igual forma el cliente se acercará al área de solicitud de 
pedido y luego de su realización y cancelación del servicio, procederá a realizar espera en la sala 
de confort mientras es llamada para la administración del medicamento; al ser llamada, se 
dirigirá al área de inyectología, lugar en el cual se encuentra un baño para mayor  comodidad de 
la cliente.  
Continuando con la segunda parte de la farmacia, la cual es exclusiva para los colaboradores de 
la farmacia, esta se encuentra ubicada en la parte de atrás del local, con un ingreso restringido 
por el área del parqueadero y lugar por el cual se realizar el descargue del producto que llega de 
fábrica y el cual debe ser ordenando, clasificado según su lote y fecha de vencim iento e 
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ingresado a la base de datos para mejor manejo del producto.  Desde el momento en que el 
producto ya se encuentra en base de datos se procede a  su almacenamiento ya sea en la bodega o 
en las neveras para su mejor conservación según su estabilidad. Y, para terminar, no podemos 
dejar de lado el área designada para nuestro personal, en la cual se encuentran los lockers, dos 
baños y una pequeña sala de estar en la cual pueden realizar el consumo de alimentos.  
Para este caso se contará con un capital propio.  
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Gráfica 13 
SERVIPANORAMA O INFRAESTRUCTURA DE LA FARMACIA  
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Fuente: Elaboración Propia  
5.5.7 Actividades Claves. 
Teniendo en cuenta que FARMAECONIMCA será  un intermediario entre nuestro proveedor 
mayorista y el consumidor final, contará con una serie de actividades planificadas y designadas 
al personal responsable tales como la prestación de un excelente servicio, la ejecución de todas 
las políticas del modelo de negocio, capacitación del personal, la venta y recaudo de elementos 
reciclables y se pondrá en contacto al cliente con los productos mediante un establecimiento 
adecuado para la venta de medicamentos.  
5.5.8 Asociaciones Claves.  
FARMAECONÓMICA contará con alianzas estratégicas para el buen funcionamiento de este 
modelo de negocio, en donde el beneficio será mutuo ya que se realizarán convenios con los 
laboratorios para la  capacitación de nuestro personal, para dar a  conocer nuevos productos por 
medio de publicidad, indumentaria alusiva a estos dada por nuestros  proveedores, entre otros.   
5.5.9 Estructura de Costos 
Tabla 5 
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Fuente: Elaboración Propia  
A pesar de que éste modelo de negocio no es una empresa productora, sino que será una micro 
empresa comercializadora de productos farmacéuticos, se realizó un estado del costo con 
respecto al valor de venta del proveedor hacía FARMAECONÓMICA. 
6 POLÍTICA DE TALENTO HUMANO  
6.1 Organigrama 
Gráfica 14.  Organigrama FARMAECONÓMICA  
 
Fuente: Elaboración Propia  
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6.2 Perfil de Competencias 
Los perfiles de competencias para cada uno de los cargos se pueden consultar dentro de los 
anexos a este documento. 
6.3 Contratación 
El Contrato es un acto por el cual una parte se obliga para con otra a dar, hacer o no hacer alguna 
cosa y diremos que es laboral, cuando además de los elementos de cualquier contrato (capacidad 
de las partes para contratar, consentim iento, causa lícita, objeto lícito), concurran los elementos 
esenciales de que trata el artículo 23 del Código Sustantivo del Trabajo, que dice:  
Elementos esenciales: 
1. Para que haya contrato de trabajo se requiere que concurran estos tres elementos esenciales:  
d) La actividad personal del trabajador, es decir, realizada por sí mismo;  
e) La continuada subordinación o dependencia del trabajador respecto del empleador, que faculta 
a éste para exigirle el cumplimiento de órdenes, en cualquier momento, en cuanto al modo, 
tiempo o cantidad de trabajo, e imponerle reglamentos, la cual debe mantenerse por todo el 
tiempo de duración del contrato. Todo ello sin que afecte el honor, la dignidad y lo s derechos 
mínimos del trabajador en concordancia con los tratados o convenios internacionales que sobre 
derechos humanos relativos a  la materia obliguen al país; y,  
f) Un salario como retribución del servicio.  
 2. Una vez reunidos los tres elementos de que trata este artículo, se entiende que existe contrato 
de trabajo y no deja de serlo por razón del nombre que se le dé ni de otras condiciones o 
modalidades que se le agreguen”.  
Los contratos de trabajo se diferencian unos de otros, por su duración. Al respecto señala el  
Artículo 45 del Código Sustantivo del Trabajo:  
Duración. 
El contrato de trabajo puede celebrarse por tiempo determinado, por el tiempo que dure la 
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realización de una obra o labor determinada, por un tiempo indefinido o para ejecutar un tra bajo 
ocasional, accidental o transitorio.  
Dependiendo del tiempo que acuerden las partes, el contrato de trabajo puede ser por un tiem po 
definido o por un tiempo indefinido, aclarando que independientemente del tiempo acordado, en 
todo contrato de trabajo, las partes tienen los mismos derechos y obligaciones dispuestas en la 
normativa laboral.  
Para este ejercicio la  contratación del personal va a ser a término fijo por un periodo de un año 
para luego renovar contratos según la operación de la empresa por c ontratos a término 
indefinido. 
6.4 Política de Administración de Salarios  
6.5 Gerente General 
Para el cargo de gerente general debe tener altas competencias en la planificación, organización, 
dirección y control de los objetivos generales y específicos de la micro  empresa a corto y largo 
plazo, así como también deberá saber dirigir la empresa, debe saber tomar decisiones, debe 
supervisar y ante todo debe ser un gran líder capaz de controlar las actividades relacionadas a l 
mejoramiento o algún tipo de inversión de la farmacia. Los conocimientos que requiere el cargo son 
los siguientes: 
Idioma: Inglés. 
Estudios superiores: Universitarios.  
Títulos: Administración de Empresas, Economía y Contador público.  
Estudios complementarios: Computación, administración, finanzas, contabilidad, 
comercialización y ventas.  
Experiencia: Que tenga 1 años de experiencia como mínimo en cargos administrativos. 
Se realizará un pago de $ 800.000 COP los cuales se harán efectivos los días 15 y 30 de cada 
mes más prestaciones sociales con un contrato a término indefinido.  
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6.5.1 Gerente Administrativo  
Para el cargo de gerente administrativo debe contar con un buen manejo de la relación con los 
clientes, proveedores locales y el personal de la farmacia, debe saber controlar el contexto 
administrativo y disciplinario del mismo (personal) y coordinar la productividad del colaborador 
a cargo. Se tendrán en cuenta los conocimientos que están directamente relacionados con los 
procesos de contratación, administración y desarrollo de personal.  Los conocim ientos que 
requiere el cargo son los siguientes:  
Idioma: Inglés. 
Estudios superiores: Universitarios y/o técnicos.  
Títulos: Administración de Empresas y/o Jefe Enfermera. 
Estudios complementarios: Computación, administración de los recursos, especialización de 
cuidado de adultos, finanzas, ventas y maestría en enfermería.  
Experiencia: Que tenga 1 años de experiencia como mínimo en cargos sim ilares.  
Se realizará un pago de $ 800.000 COP los cuales se harán efectivos los días 15 y 30 de cada 
mes más prestaciones sociales con un contrato a término indefinido.  
6.5.2 Auxiliar en servicios farmacéuticos  
Para el cargo de auxiliar en servicios farmacéuticos debe contar con una buena base de  valores 
que le permitan tener una óptima relación no solo con los clientes si no tam bién con los 
compañeros de trabajo, éste poseerá capacidad de realizar labores de recepción, atención al 
usuario y deberá saber dispensar las formulas ordenadas por el profesional, deberá poseer  
también conocim iento en el despacho y bodegaje de medicamentos. Los conocimientos que 
requiere el cargo son los siguientes: 
Idioma: N/A. 
Estudios superiores: Técnico.  
Títulos: Auxiliar en servicios farmacéuticos. 
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Estudios complementarios: Computación.  
Experiencia: Que tenga 6 meses (pueden ser los de la práctica) de experiencia como mínimo en 
cargos de auxiliar en servicios farmacéuticos. 
Se realizará un pago de $ 700.000 COP los cuales se harán efectivos los días 15 y 30 de cada 
mes, más prestaciones sociales con un contrato a término indefinido.  
7 RESULTADOS DIAGNÓSTICO DE SOSTENIBILIDAD  
7.1 Aspectos e impactos ambientales responsabilidad social  
Medio Ambiente: Entorno en el cual una organización opera, incluidos el a ire, el agua, el suelo, 
los recursos naturales, la flora, la fauna, los seres humanos y sus interrelaciones.  (Iso, 2016) 
Manejo De Residuos En El Lugar De Trabajo  
Reciclaje 
Clasificar por tipo los desechos que se generan en nuestra microempresa para facilitar así su 
reciclaje.  
Impresiones 
Nuestra responsabilidad es la de usar papel reciclable, manejar documentación digitalizada para 
así evitar imprim ir. 
Otros elementos de basura que requieren un desecho especial como:  
Nuestra responsabilidad es entregar al encargado para almacenar y después entregar al 
proveedor. Ejemplo tóner de impresora. 
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7.2 PROGRAMA – PLAN DE MANEJO AMBIENTAL  
Implementación de mejoras relacionadas a cuidar el medio ambiente.  
Tabla 6 
 
7.2.1 Objetivo Ambiental 
Gestionar la protección del medio ambiente y reducir el impacto ambiental que pueda generarse.  
7.2.2 Metas Relacionadas  
Promover el reciclaje  
Reducir el impacto ambiental que se puede generar de residuos sólidos, consumo de agua, 
papel y energía) 
Capacitar y educar a todos los implicados  
 
Impactos A Prevenir O Mitigar  
Contaminación de las fuentes hídricas aledañas al municipio de Honda Tolima. 
Que el agua se desperdicie. 
Que la luz se desperdicie. 
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Responsables Del Seguimiento Y Monitoreo  
Administrativos de la farmacia  
Colaboradores de la farmacia.  
Fecha de cumplimiento: 4 Meses 
7.2.3 Plan De Acción 
7.2.3.1 Energía  
Concientizar a los colaboradores de la farmacia para que apaguen las luces que no se estén 
utilizando y que los equipos de cómputo estén apagados cuando no los necesiten.   
Aprovechamiento al máximo de la luz solar como recurso, gracias a las entradas de luz de la 
farmacia.  
Realizar charlas educativas y de concientización al personal colaborador, del uso de los recursos 
naturales y del impacto que este genera en el medio ambiente.  
7.2.3.2 Agua 
Cambiar el sistema de los lavamanos, para que el agua utilizada, no vaya a la tub ería del 
desagüe, sino por el contrario caiga dentro del tanque del inodoro para ser reciclada.   
Colocar dentro de todas las cisternas una pequeña botella llena de tierra para disminuir el gasto al 
momento de soltar el agua de la cisterna. 
Realizar la recolección de aguas lluvias para utilización en los inodoros y limpieza de pisos . 
7.2.4 Residuos Solidos  
Realizar capacitaciones al personal colaborador en la clasificación de los diferentes desechos que 
produce la farmacia para evitar no lo solo eventos adversos  sino también para optimizar el 
reciclaje.   
Realizar la clasificación de los residuos en subgrupos (corto punzantes, tóxicos, reciclables, 
contaminados, etc.) para hacer más fácil su desecho o reutilización.  
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Realizar la correspondiente señalización de las canecas para la correcta clasificación de los 
desechos producidos dentro de la farmacia.  
En todos los puntos EDUCAR al personal con conferencias, charlas, campañas, juegos e 
incentivos. 
CUESTIONARIO DE 
AUTOEVALUACIÓN RSE SI 
EN 
PARTE NO      
Tabla 7 
 
        NO=0 
La empresa tiene explicitada su Misión, 
Visión y Valores. 2       SI=2 
La empresa difunde y educa en Valores 
y en el Código de Ética regularmente.  2       
EN 
PARTE=1 
La empresa difunde y educa en Valores 
y en el Código de Ética regularmente.  2         
La empresa cancelaría contratos por 
considerar que los mismos o las  2         
Empresas contratantes podrían ser 
éticamente incorrectas.  2         
Elabora un Balance Social con 
informaciones sobre sus acciones 
sociales y ambientales.  2         
Cuando inicia una relación con un nuevo 
proveedor, la empresa se interesa en 
conocer sus principios, su política de 
responsabilidad social y se informa si el 
2         
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proveedor cumple con la legislación 
laboral, previsional y fisca  
En la selección de proveedores se toma 
en cuenta los comprom isos de éstos con 
la Responsabilidad Social, el 
cumplimiento con la legislación y el 
respeto por los derechos humanos.  2         
Existe una política de valoración de la  
diversidad y no discrim inación.     0     
Existe una política de dar oportunidades 
a discapacitados.   2   
 
    
Existe un plan de apoyo para el 
momento del retiro de los trabajadores      0     
La empresa dispone de procesos de 
capacitación en temas 
medioambientales.  2         
La empresa dispone de procesos 
orientados a la  preservación 
medioambiental. 2         
Se promueve el reciclado de insumos y 
otros productos 2         
Se promueve la reducción en el consumo 
de energía y agua. 2         
Se implementan procesos para el des tino 
de "otros" residuos generados en la  
2         
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empresa (Vasos, cartuchos, papel, 
envases plásticos, etc.). 
La empresa discute con sus 
colaboradores, consum idores, clientes y  
con la comunidad sobre el impacto 
ambiental causado por sus productos  
o servicios.  2   
 
    
Existe transparencia en la información al 
público consumidor de los 
posibles riesgos de los productos o 
servicios que ofrece la empresa 
(uso irresponsable o excesivo, etc.).     0     
Total 30   0     
 
          
De 20 a 69 
Su empresa ya asimiló los conceptos de RSE y tiene claridad de 
los compromisos necesarios para una gestión socialmente 
responsable. Esos compromisos están generando aspectos 
positivos en su negocio, por medio de una relación más 
próxima y productiva con las partes involucradas (gobierno y 
sociedad, comunidad, público interno, clientes, proveedores). 
En esta etapa, su empresa posee madurez para profundizar 
algunos aspectos de esa gestión. Analice los temas 
individualmente y busque la estrategia más adecuada para 
perfeccionarlos, elaborando una planificación a mediano y largo 
plazo. Profundice en los temas abordados asistiendo a 
conferencias, cursos, encuentros empresariales.    
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8 PLAN FINANCIERO  
 
El flujo de inversión es de $ 92.400.000 la cual va a ser la inversión inicial, no se contará con 
financiación ya que los accionistas cuentan con un buen nivel económico para respaldar dicha 
inversión.  
La inversión inicial de FARMAECONÓMICA, como se había mencionado anteriormente es de 
$92.400.000 que está compuesta por las inversiones fijas, en donde se contempla la compra 
inicial de los equipos de oficina, muebles y enseres. Las inversiones diferidas, que serán 
amortizadas mes a mes durante 5 años, contienen los estudios de mercadeo, los gastos que se 
desprenden de la constitución de FARMAECONÓMICA, la adecuación del lugar donde operará 
la oficina principal de la empresa y adicionalmente los gastos de publicidad e imprevistos.  
Tabla 8 
 
Fuente: Elaboración Propia  
Para el presupuesto de ventas del Ibuprofeno 400mg se estiman vender 11.500 unidades para el 
primer año con un crecimiento en ventas año por año del 5% según la estimación promedio de 
crecimiento del DANE y Ministerio de Salud y Protección. Se comenzará con un precio de venta 
de $1.100 que tiene un margen de contribución del 35%. Se cataloga el 100% de las ventas en 
efectivo debido a que se van a hacer los pagos a través de de forma personalizada. Las ventas del 
Acetaminofen 500mg se estiman vender 17.000 unidades para el primer año con un crecimiento 
en ventas año por año del 5% según la est imación promedio de crecimiento. Se comenzará con 
un precio de venta de $2.000 que tiene un margen de contribución del 33%. Para las ventas del 
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Dolex forte 500mg se estiman vender 13.120 unidades para el primer año con un crecimiento en 
ventas año por año del 5% según la estimac ión promedio de crecimiento. Se comenzará con un 
precio de venta de $2.000 que tiene un margen de contribución del 34%. De la Ciprofloxacina 
500mg se aprecian vender 5.000 unidades para el primer año con un crecimiento en ventas año 
por año del 5% según la estimación promedio de crecimiento. Se comenzará con un precio de 
venta de $1.500 que tiene un margen de contribución del 24%. De la Ciprofloxacina 75mg se 
aprecian vender 5.000 unidades para el primer año con un crecimiento en ventas año por año del 
5% según la estimación promedio de crecimiento. Se comenzará con un precio de venta de 
$1.500 que tiene un margen de contribución del 22%. Del Clopidogrel 75m g se aprecian vender 
5.600 unidades para el primer año con un crecimiento en ventas año por año del 5% según la 
estimación promedio de crecimiento. Se comenzará con un precio de venta de $1.300 que tiene 
un margen de contribución del 20%. Para las ventas de Silfenafil 50mg se consideran vender 800 
unidades para el primer año con un crecimiento en ventas año por año del 5% según la 
estimación promedio de crecimiento. Se comenzará con un precio de venta de $5.000 que tiene 
un margen de contribución del 21%. De la Cefradina 500mg se aprecian vender 400 unidades 
para el primer año con un crecimiento en ventas año por año del 5% según la est imación 
promedio de crecimiento. Se comenzará con un precio de venta de $8.200 que tiene un margen 
de contribución del 20%. De la Ciproterona 500m g acetato 50mg se aprecian vender 5.000 
unidades para el primer año con un crecimiento en ventas año por año del 5% según la 
estimación promedio de crecimiento. Se comenzará con un precio de venta de $1.500 que tiene 
un margen de contribución del 30%.  
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Tabla 9 
 
 
Fuente: Elaboración Propia  
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El presupuesto de abastecimiento inicia  con un stock, debido a que los medicamentos son de 
fácil y rápida venta y este es entregado después del proceso anteriormente nombrado (en el mapa 
de procesos). La razón por la que se acumula stock a final de año, es debido a que esta es una 
temporada de gran movimiento comercial por lo que es mejor tener un stock para no tener 
demoras por entregas.  
Tabla 10 
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Fuente: Elaboración Propia  
Para el presupuesto de gastos de venta y adm inistración se mantiene un 31% del valor de los 
gastos con respecto a las ventas en donde se incluyen los salarios de todos los auxiliares, gerente 
general y gerente administrativo, los servicios públicos, los gastos de publicidad y 
adicionalmente la depreciación de los activos fijos de la empresa  y la amortización de los 
diferidos. 
Tabla 11 
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Fuente: Elaboración Propia  
El presupuesto de ventas que se plantea en el primer año para el Ibuprofeno 400mg se estim an 
vender 11.500 unidades para el primer año con un crecimiento en ventas año por año del 5% en 
las ventas anuales, para proyectar una utilidad neta de 10.701.781 mil pesos. Para el 
Acetaminofén 500mg se consideran vender 17.00 unidades para el primer año con un 
crecimiento en ventas año por año del 5% en las ventas anuales, para proyectar una utilidad neta 
de 10.701.781 m il pesos. En el caso del Dolex forte 500mg 13.120 unidades se pretenden vender 
para el primer año con un aumento en ventas año por año del 5% en las ventas anuales, para 
proyectar una utilidad neta de 10.701.781 mil pesos. Con la Ciprofloxacína 500mg se evalúan 
vender 5.000 unidades para el primer año con un aumento en ventas año por año del 5% en las 
ventas anuales, para proyectar una utilidad neta de 10.701.781 mil pesos. Ciprofloxacina 75mg 
se estiman vender 5.000  unidades para el primer año con un crecimiento en ventas año por año 
del 5% en las ventas anuales, para proyectar una utilidad neta de 10.701.781 mil pesos.   Para el 
Clopidogrel 75mg se evalúan vender 5.600 unidades para el primer año con una evolución en 
ventas año por año del 5% en las ventas anuales, para proyectar una utilidad neta de 10.701.781 
mil pesos. Así mismo con el Silfenafil 50m g se consideran vender 800 unidades para el primer 
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año con un incremento en ventas año por año del 5% en las ventas anuales, para forjar una 
utilidad neta de 10.701.781 mil pesos.  Para la Cefradina 500mg se estiman vender 400 unidades 
para el primer año con un crecimiento en ventas año por año del 5% en las ventas anuales, para 
proyectar una utilidad neta de 10.701.781 mil pesos.  Con la Ciproterona acetato 500mg se 
estiman vender 5.000 unidades para el primer año con un crecimiento en ventas año por año del 
5% en las ventas anuales, para planear una utilidad neta de 10.701.781 mil pesos.  
Tabla 12 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
El cálculo del costo de capital para la  evaluación financiera, se realizó con el método del Costo 
Medio Promedio Ponderado, en donde después de realizar los cálculos, se obtuvo un costo de 
capital del 9.6%. 
Tabla 13 
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Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 14 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Luego de realizar la evaluación financiera, se  evidencia que el proyecto es financieramente 
viable y rentable, obteniendo un resultado en el Valor Presente Neto superior a cero una Tasa 
Interna de Retorno bastante buena del 16.93%.  
 
 
 
 
 
 
Tabla 15 
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Se presenta el Balance General proyectado desde el año 2016, esto debido a que, desde el mes de 
noviembre de este  año para iniciar operaciones, con toda la estructura creada y ajustada a partir 
del mes de enero de 2017. 
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9 CONCLUSIONES  
 
Teniendo en cuenta las características del objeto social del negocio el cual tiene a su favor el 
mercado meta y la ubicación, ésta resulta una idea administrativa y financieramente viable. 
Partiendo no solo de la proyección en la generación de ingresos, sino también en la generación 
de empleo que tendría un impacto significativo en las familias del municipio de Honda-Tolim a. 
Entre tanto, el llevar a cabo decisiones de este tipo (crear una farmacia) exigen un contexto 
laboral y organizacional adecuado. Se debe exigir una coherencia entre lo que se le solicite al 
colaborador y lo que se vive dentro de la farmacia, a nivel jurídico-legal, estratégico y operativo.  
FARMAECONÓMICA ingresaría a competir en un mercado local inicialmente  con un factor 
diferenciador tanto en infraestructura, calidad en la  atención y confort. El negocio se consolida  a 
partir de la necesidad de conseguir una salida rápida a algún tipo de dolencia o el adquirir algún 
elemento de belleza. No obstante, la dedicación nos muestra el grado de alcance y la 
responsabilidad que conlleva al estudiante a  prosperar y ahondar en un enfoque centrado en el 
mejoramiento del servicio y el buen nombre del sector farmacéutico ; que conjuntamente, deberá 
verse reflejado en la realización del proyecto para un aprendizaje significativo y social en 
términos de competencia. 
 Se concluye finalmente que FARMAECONÓMICA es un proyecto de creación de empresa 
rentable, esta afirmación se sustenta en los estudios y análisis realizados previamente y que 
fueron plasmados en este  documento, se tuvieron en cuenta el entorno, la competencia, e l estado 
actual del sector del sector farmacéutico a nivel local, los precios y el estado financiero. 
FARMAECONÒMICA se caracteriza por su nueva infraestructura, por su calidad en el servicio 
al cliente, por un amplio portafolio, su precio asequible y su facilidad a la hora de adquirirlo. Por 
ser una empresa comprometida con el medio ambiente y con un alto grado de responsabilidad 
social, son muchos los puntos de valor agregado que tenemos a nuestro favor.  
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11 ANEXOS 
11.1  Perfil de Cargo del Gerente General 
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11.2 Perfil de Cargo Gerente Administrativo  
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11.3 Perfil de Cargo Auxiliar en servicios farmacéuticos  
 
 
 
